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– повышение эффективности управления государственным долгом. 
Рассмотрим некоторые показателей индекса легкости уплаты налогов на 2012 г. 
Республики Беларусь (таблица). 
Показатели-индикаторы легкости уплаты налогов в 2012 г.* 
Налог Совокупная  налоговая ставка 
Время  
на уплату налогов 
Число 
платежей 
Налоги на прибыль 16 70 3,4 
Беларусь 18 398 1 
Налоги на зарплату и социальные 
взносы 16,2 99 11,5 
Беларусь 36,0 100 13 
Другие налоги на потребление 12,6 108 13,6 
Беларусь 3,6 156 4 
*Источник: Сайт научно-исследовательского центра Мизеса. Режим доступа: 
http://liberty-belarus.info. 
 
Анализ представленных показателей позволяет сделать следующие выводы. 
Налог на прибыль в Беларуси составляет 18 %, что на 2 % выше, чем средний пока-
затель по миру. Время на уплату налогов на прибыль больше в 5,7 раза. Налог на 
зарплату и социальные взносы выше на 20,2 %. Это говорит о высокой налоговой 
нагрузке и, как следствие, о неэффективности налоговой системы. 
Для усовершенствования налоговой системы необходимо:  
– снизить налоговую нагрузку на прибыль и фонд заработной платы организаций; 
– упростить порядок исчисления и переход к квартальным срокам уплаты основ-
ных налогов и сборов, развивать системы электронного налогового декларирования; 
– повысить эффективность управления государственными финансами; 
– осуществить диверсификацию финансовых инструментов заимствований и 
повысить эффективность использования государственных займов; 
– совершенствовать систему управления долгом в органах местного управления 
и самоуправления. 
Реализация указанных направлений бюджетно– налоговой политики позволит 
довести долю налоговых доходов консолидированного бюджета в ВВП до 25,4 %, 
уменьшить дефицит консолидированного бюджета до 1,5 % от ВВП, сократить нало-
говую нагрузку и будет способствать  развитию малого и среднего бизнеса. 
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В современной ситуации развития конкуренции на товарных рынках для ус-
пешной деятельности компании необходимо использование различных инструмен-
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тов маркетинга, в том числе направленных на совершенствование сбытовой полити-
ки предприятия. Особенно актуальным может быть проведение маркетинговых ме-
роприятий как экономической, так и социальной направленности.  
Социальные мероприятия направлены на благо общества в целом или отдель-
ных групп населения и не связаны с получением прибыли. Социальный эффект, с 
точки зрения некоммерческого маркетинга, служит своеобразным аналогом эконо-
мического эффекта в традиционном, классическом маркетинге. В различных облас-
тях некоммерческой деятельности социальный эффект проявляется различным обра-
зом. Так, например, для промышленного предприятия, осуществляющего действия, 
направленные на благо общества, социальный эффект будет проявляться в улучше-
нии имиджа предприятия и привлечению новых потребителей.  
Однако, целью любой компании является максимизация прибыли, поэтому для 
промышленного коммерческого предприятия важно проведение мероприятий, кото-
рые совмещают в себе 2 эффекта: социальный и экономический. 
К сожалению, большинство предприятий своей главной задачей в области со-
циальной политики считают создание условий для эффективной работы сотрудни-
ков, их профессионального роста, обеспечение возможностей для достойного зара-
ботка и развитие культуры производства, и нечасто обращают внимание на 
незащищенные группы населения, нуждающиеся в  помощи и поддержке окружаю-
щих, людей пожилого возраста, инвалидов и участников Великой Отечественной 
войны. 
В качестве универсального мероприятия, которое поможет получить как эконо-
мический, так и социальный эффект, можно предложить доставку товаров гражда-
нам пожилого возраста, а особенно инвалидам и участникам Великой Отечественной 
войны. Доставка продуктов питания является одной из самых востребованных услуг 
для этого слоя населения. При этом предприятие привлечет новых покупателей за 
счет удобства покупки, а также создаст благоприятное мнение компании в сознании 
покупателей. 
Рассмотрим проект реализации мероприятия на примере одного из белорусских 
предприятий – ОАО «АФПК «Жлобинский мясокомбинат».  
Данное предприятие – одно из крупных мясоперерабатывающих предприятий 
Республики Беларусь. Ассортимент изделий, выпускаемых мясокомбинатом, насчи-
тывает сегодня более 500 наименований. Вся продукция соответствует ГОСТам, СТБ 
и ТУ, имеет необходимые сертификаты для реализации за пределами Беларуси. 
ОАО «АФПК «Жлобинский мясокомбинат» производит и реализует: 
– мясо и субпродукты; 
– колбасные изделия; 
– деликатесную продукцию; 
– полуфабрикаты из свинины и говядины; 
– консервы мясные; 
– жиры пищевые и технические; 
– сухие животные корма; 
– кишечное сырье консервированное; 
– шкуры консервированные; 
– эндокринно-ферментное сырье. 
При обслуживании потребителей предприятие использует как прямые, так  и 
косвенные каналы распределения продукции. К прямым каналам распределения от-
носятся каналы распределения, обеспечивающие доведение производителем своих 
товаров и услуг до потребителей без участия посредников, например, фирменные 
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магазины. Среди преимуществ данного вида распределения продукции основными 
являются более высокая прибыль, высокое качество и информативность обратной 
связи с потребителями, гибкая ценовая политика и  полный контроль над каналом. 
Для лучшего изучения покупательского спроса вырабатываемой продукции на 
мясокомбинате образован сектор фирменной торговли, в который входит торговая 
сеть: 15 фирменных магазинов, 11 торговых павильонов, 5 предприятий обществен-
ного питания на 260 посадочных мест, которые можно найти в различных городах 
Республики Беларусь: Гомель, Жлобин, Бобруйск, Минск и т. д.  
Косвенные каналы распределения предусматривают сначала перемещение то-
варов от производителя к посреднику, а потом от посредника к потребителю (непо-
средственно или через более мелких посредников), в случае мясокомбината – это 
продажа через сеть магазинов различных уровней в Республике Беларусь и России. 
В отличие от прямого канала, данный вид распределения обеспечивает широту охва-
та аудитории (это сложно сделать с помощью прямого канала) и увеличение скоро-
сти оборота и валового дохода. 
Предлагаемое мероприятие относится к прямым каналам распределения. 
Для начала доставка будет производиться по Жлобинскому району, так как это 
место размещения предприятия и зона  наибольшего влияния. В Жлобинском районе 
на начало 2011 г. проживало 23 546 пенсионеров, 68 инвалидов и 150 участников 
Великой Отечественной войны.  
Схему осуществления данного мероприятия можно представить следующим 
образом: сотрудникам предприятия, которые будут назначены ответственными за 
данный вид услуг, необходимо заключить договор с Центром социального обслужи-
вания населения.  Центр будет собирать информацию о видах товара, необходимом 
объеме поставки и адресах и передавать предприятию.  
В результате проведенного опроса было выявлено, что 50 % пенсионеров, инва-
лидов и участников ВОВ, т. е. 5 941 семей согласятся пользоваться услугой  
ОАО «АФПК «Жлобинский мясокомбинат» по доставке продуктов питания. Из них 
35 % (4 159 семей) не приобретали ранее продукцию ОАО «АФПК «Жлобинский 
мясокомбинат» и 15 % (1 782 семей) приобретали в магазинах розничной торговли. 
Также опрос показал, что в среднем опрашиваемые посещают магазин для покупки 
мясных изделий 2 раза в неделю, следовательно, целесообразнее осуществлять дос-
тавку продукции 2 раза в неделю курьером (10 раз в месяц). 
Согласно данным Национального статистического комитета Республики Бела-
русь, расход домашних хозяйств в месяц на мясо и мясную продукцию составляет 
146117 руб.  Следовательно, можно рассчитать дополнительную выручку, которую 
получит предприятие, обслуживая домашние хозяйства пенсионеров, инвалидов и 
участников ВОВ:  
146 117 ⋅ 782 = 260,4 млн р. 
Тогда прибыль, вследствие привлечения новых покупателей составит: 
260,4 млн руб. ⋅ 0,0427 = 11,1 млн р., 
где 0,0427 – показатель рентабельности продаж. 
Однако также ОАО «АФПК «Жлобинский мясокомбинат» будет нести издержки, 
которые состоят из заработной платы курьера и транспортных затрат. Продажа продук-
ции мясокомбината будет осуществляться по отпускной цене без учета стоимости дос-
тавки. Затраты на курьера составят  1 240 000 р. в месяц. Стоимость топлива на момент 
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написания работы 5 700 р. С учетом расстояния маршрутов (185 км), на которые пона-
добится 27,8 литров топлива, и амортизации автомобиля (по данным предприятия  
415 тыс. р. в месяц) затраты предприятия на данное мероприятие составят: 
27,8 ⋅ 5 700 ⋅ 10 + 1 240 000 + 1 240 000 ⋅ 0,37 + 415 000 = 3,7 млн р. 
Следовательно, экономический эффект за счет привлечения дополнительного 
количества покупателей равен: 
11,1 млн р. – 3,7 млн р. = 7,4 млн р. 
Таким образом, мероприятие по доставке продукции мясокомбината пенсионе-
рам будет нести как социальный, так и экономический эффект в размере 7,7 млн р. 
В последующем, проведя дополнительные исследования, можно организовать 
доставку товаров как дополнительную услугу для всех покупателей. Это будет спо-
собствовать удобству покупки и привлечению большего количества покупателей. 
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Значение малого бизнеса в рыночной экономике очень велико. Без малого биз-
неса рыночная экономика ни функционировать, ни развиваться не в состоянии. Ста-
новление и развитие его является одной из основных и актуальных проблем эконо-
мической политики в условиях перехода от административно-командной экономики 
к рыночному типу хозяйствования.  
Малый бизнес в рыночной экономике – ведущий сектор, определяющий темпы 
экономического роста, структуру и качество валового национального продукта; во 
всех развитых странах на долю малого бизнеса приходится 60–70 % ВНП. Поэтому 
абсолютное большинство развитых государств всемерно поощряет деятельность ма-
лого бизнеса. 
К субъектам малого и среднего предпринимательства относятся внесенные в 
единый государственный реестр юридических лиц потребительские кооперативы и 
коммерческие организации (за исключением государственных и муниципальных 
унитарных предприятий), а также физические лица, внесенные в единый государст-
венный реестр индивидуальных предпринимателей и осуществляющие предприни-
мательскую деятельность без образования юридического лица (индивидуальные 
предприниматели), крестьянские (фермерские) хозяйства, отвечающие определен-
ным требованиям [3]. 
К малым предприятиям, по закону «О предприятиях» относятся вновь созда-
ваемые и действующие предприятия:  
– в промышленности и строительстве – с численностью работающих до 200 чел.; 
– науке и научном обслуживании – с численностью работающих до 100 чел.; 
– в других областях производственной сферы – с численностью работающих до 
50 чел.; 
